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Pengaruh Situasional, Psikologis Dan Pemasaran Terhadap Impulsive 
Buying Konsumen Zara Tunjungan Plaza Surabaya 
 
ABSTRAK 
 
Sekitar 75 persen pembelian di supermarket dilakukan secara tak 
terencana. Impulse buying disebabkan oleh stimulus yang ada di toko, 
namun impulse buying juga disebabkan oleh kondisi yang terjadi sebelum 
individu masuk kedalam toko. Keputusan pembelian yang dilakukan belum 
tentu direncanakan, tetapi terdapat juga pembelian yang tidak direncanakan 
(impulsive buying) akibat adanya rangsangan lingkungan belanja. Penelitian 
ini bertujuan untuk meneliti variabel yang berpengaruh terhadap impulse 
buying konsumen Zara Tunjungan Plaza Surabaya. 
Sampel yang digunakan berjumlah 100 orang konsumen Zara 
Tunjungan Plaza Surabaya. Data dikumpulkan dengan menggunakan 
kuesioner. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier 
berganda. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa situasional, psikologis, dan 
pemasaran ditemukan berpengaruh positif terhadap impulse buying 
konsumen di Zara Tunjungan Plaza 
 
Kata Kunci: Situasional, Psikologis, Pemasaran, Impulse Buying. 
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The Influence On Situasional, Psikological And Marketing Toward 
Impulsive Buying Of Consumer Zara Tunjungan Plaza Surabaya 
ABSTRACT 
 
About 75 percent of purchases in supermarkets conducted in 
unplanned. Impulse buying caused by the stimulus is in store, but impulse 
buying is also caused by a condition that occurs before the individual enters 
the store. The decision of purchases made are not necessarily planned, but 
there was also unplanned purchases (impulsive buying) due to 
environmental stimulus spending. This research aims to examine the 
variables that influence on impulse buying of consumers Zara Tunjungan 
Plaza Surabaya. 
The sample used amounted to 100 people consumers Zara 
Tunjungan Plaza Surabaya. Data were collected using a questionnaire. 
Analytical techniques used was multiple linear regression analysis. The 
results of this analysis indicate that the circumstantial, psychological, and 
marketing  found a positive effect against impulse buying of consumers at 
Zara Tunjungan Plaza 
 
Keywords: Situational, Psychological, Marketing, Impulse Buying. 
 
